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　　　　　　　　　　　　　　　　　　1．はしがき
　この研究は・まず第1部は・卸売りという取引を解明するとともに，その担当者である卸売機関，その
卸売機関をもって構成される卸売機構の現状分析と動向把握を試みようとする意味において，商業学的研
究である。これに対して，第2部は，卸売機能の担当者としての卸売業の経営にっいて，近代経営の観点
から経営学的に問題を掘り下げた意味において，経営学的研究である。
　商業学においても，経営学においても，共に従来，卸売りないし卸売業に関する研究は非常に少いので
ある。このことは，わが国のみならず，アメリカにおいても，卸売りに関する単行本として世に出ている
のは・ベックマン教授（T・N・Beckmarf）のr卸売り一“Whoiesaling”』と，レヴザン教授（D，　A．　Rev－
zan）のr流通機構の中の卸売り一“Wholesaling　in　marketing　organization”』の2冊くらv・のものであ
る。しかし，にも拘らず，今目，卸売り，そして卸売経営の問題は，流通生産性向上の要請と相いまって
ますます重要になってきている。かような意味あいにおいて，このテーマの研究に取り組んだわけであ
る。しかし，この卸売商業論と卸売業経営論の両方をここで要約することは，到底紙幅が許さないので，
第1部の卸売りの商業学的概究の側面のみの要約にとどめる。
　　　　　　　　　　　　　　　　2．　卸売および卸売業の発展
　まず，卸売の意義を明らかにすることから出発した。卸売（wholesaling）なる言葉は目常きわめて一
般に用いられているが・その真の意味は必らずしも明確ではない。したがって，そこに数々の誤った観念
が存在しているので，まず卸売なる意義を明確化することから出発せねばならぬ。
　一般に卸売概念の不明確性のポイントとなるものに次のごときものがある。
　　　　　　　！　1・卸売（wholesaling）と小売（retailing）との問の区別である。卸売は商品をまとめて大量に販売
する行為であり，小売は小量を販売するもの，といった考え方はその誤りの典型的なものである。
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　2．卸売または卸取引（wholesale　trade）と卸売業者（wholesaler）との間の区別で・この場合特に問
題となるのは，卸取引と卸売業者の活動とを同義語とする見方で，っまりすべての卸取引は，すなわち卸
売業者の活動であるとする見方で，これも誤りであるといわねばならぬ。なぜならば・卸取引は卸売業者
の手によって行なわれる以外に，農家，製造業者その他多くのものの手によっても行なわれるからであ
る。
　3．卸売業者（wholesaler）と卸売機関（wholesale　establishment）との間の区別が次に問題となる。
卸売を行なうものは卸売業者（ここでは主どして商人としての卸売商業者）に限らず，より広い範囲で卸
売取引の主体が存在する。例えば，メーカーの販売会社などである。従って，卸売業者は卸売機関の中に
包摂されるけれども，卸売機関そのものと同義語ではない。
　4．第4に問題となるのは，卸売を卸売業者が行なう小売店（retailers）への販売行為に限定しようと
する考え方であるが，これも誤りであるといわねばならない。なぜならば業務用消費者（工揚，会社，官
庁等）への販売も卸売とみなくてはならぬからである。
　5．最後に，卸売を商品の移転に隙し所有権が移転するもの，っまり所有権を取得した上で販売する行
為に限定する考え方もあるが，これも正しいとはいえない。代理店，ブm一カーなどで，所有権の取得な
しで行なわれる卸売も存在するからである。
　このように，卸売概念は多くの不明確性を蔵しており，諸学者の説も区々であるが，代表的な学説とし
てオノ、イオ大学のベックマン教授（前出）め所論を紹介し，次v・でコンヴァース教授（Paul　D．　Convers），
フィリップスならびにダンカン教授（C．F．　Philhps，　D．　J．　Duncan）・わが国におv’ては深見教授など
の所説を紹介した後，私の考え方を次のように明らかにした。
　ここで卸売（wholesaling）を次のごとく老えたv・と思う。すなわち，卸売とは，再販売業者または業
務用使用者に対する商品の販売をいい，卸売取引または卸売活動とはこれら関係業者ないし使用者間の売
買を含む営業活動である。
　すなわち，
　1．　まず卸売（wholesaling）と卸売取引（wholesale　trade），卸売活動（wholesale　activities）とを区
別して考える。前者は卸売販売に限定し，後者は販売，購買と，これに伴なう営業活動を含むものと解す
る。
　2，卸売の本質的特性を販売の相手方に求める。『誰に販売するか』によって卸売と小売とが分れてく
る。すなわち，最終消費者（ベックマンのいわゆる私的，個人的使用や，その家族，友人のために使用ま
たは消費する者）以外のものに対するすべての販売である。この意味で・一般的にはhome・family・pri－
vate，　friendly　consumersを対象とする販売は小売であるとv・ってよv’。
　3．　1回の販売量（one　lot）の大きさは，卸，小売を区分する本質的特性とはみなV・。一般的傾向な
いし比較の問題としては卸売が大口大量取引であることはいえるけれども，本質的な区分とすることは当
らない。
　4．営業方法（method　of　operation）は，確かにベックマン教授の指摘するごとき相違はあるが・こ
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　一34一
れも卸売の本質的特徴というにはやや薄弱である。卸売といえども小売のような店頭販売が盛んに行なわ
れる場合があるし（現金問屋のごとき），また小売といえども数量割引その他の割引政策が価格において
とられている。
　5．相手方の購買動機は，利潤なv・し業務目的（profit　or　business　mQtive）である。この場合の業務
目的とは官庁，公共団体，学校などにおける非営利目的も含まれる。従って，小売における購買動機とし
ての個人的生活維持とか享楽などと対比される。
　6．　小売以外の販売は，製造業者や農家のごとき直接生産者の行なう販売であっても，それが前記卸売
概念に該当するものはすべて卸売と考える。従って，最も広義の卸売と解してよい。
　一般に卸売に広義，狭義，中間と3つの解釈態度がある。広義の解釈は上記の通りであるが，狭義の卸
売とは，卸売商業が小売業者に対する販売に限定しようとするものであり，中間的解釈とは，広義の卸売
から，製造業者自体，または鉱山業者，農業者などの直接生産者からの販売を除くとする方式であって，
配給統計などに一般的に用いられるものである。この3つの卸売の解釈のうち，ここでは第1の広義の卸
売をとろうとするものである。
　次いで，卸売業の歴史的発展について考察を加えた。卸売業が独立して小売業と分離したと見られる最
初はギリシャであるから，まず，ギリシャ，ローマ時代の卸売りから始め，中世ヨーロッパにおける卸売
り，19世紀における卸売りと展望し，他方，わが国においても，中世の問丸制度からスタートして近世に
おける問屋の発展過程を明かにした。
　　　　　　　　　　　　　　　　　3．　卸売機構と卸売機関
　一般に，卸売機構（wholesaling　structure）とは，諸種の卸売機関（wholesale　establishments）の集
合体と解してよい。それは第一次的またはそれ以外の生産者から，小売機関または産業用消費者へ・取引
経路を通じて絶えず商品を流通せしめる機能を果している。そこには商品の物理的な流れや，所有権の移
転獲得に関するあらゆる活動が行なわれているのである。
　広義の卸売機構という場合，卸売と，農家，製材業者，鉱業者，漁業者，製造業者などの行なうあらゆ
るマーケティング活動をも含む。（ただし，時としてごく小量の商品がこれら生産者ないし卸売業者から
最終家庭消費者へ販売される分についてはこれを除く）もっとも卸売活動に対する補助的サービス提供活
動，例えば運輸通信，金融，保険などの，いわゆる補助商業と称せられるものの販売活動は含まれない
のは当然のことである。
　したがって，卸売活動に従事するもの，すなわち卸売機関には次のごときものをあげることができる・
　1．生　産　者
　　（1＞製　造　業者
　　（2）鉱　　業　　者
　　（3）農業生産者
　　く4）林産生産者
　　（5）水産生産者
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　6．
　7．
　この意味で，卸売機関とは，卸売機構の構成体であり，卸売機能の担い手であるから・それは単に卸売
商業者のみではなく，非常に広い範囲にわたるのである。
　（6）その他の生産者
2．生産者の卸販売機関（販売会社，商事会社）
3．卸売商業者
　（1）一般卸売商業者（商社，問屋，卸商）
　②　代　　理　　店
　（3）仲買店
　（4）ブローカー
　㈲　その他の卸商業者
4．　協同組合（商工協同組合）
　（1）生産者の協同組合
　②　卸売商業者の協同組合
　（3）卸売活動を行なう小売業者の協同組合
5．　農業協同組合
　（1）全国販売農業協同組合連合会（全販連）
　②　全国購i買農業協同組合連合会（全購漣）
　（3）府県販売農業協同組合連合会（県販連）
　（4）府県購買農業協同組合連合会（県購連）
　　生活協同組合連合会（卸売活動を行なうものにっいて）
　　輸出入業者
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　諸外国の卸売機構については省略し，わが国における卸売機構にっいて概観してみよう。農林水産，鉱
産物を除く製造商品の卸売機構については図に示すとおりである。もちろんこの図には，農業協同組合，
生活協同組合，購買会，鉄道弘済会といった特殊販売ルート（これらを系統販売ともいう）を除き，しか
も基本型として要約したものであるから，実際はもっと複雑である。図中の矢印の太線が卸売取引と考え
てよいが，その総額がいくらであるかはつまびらかにされていない。
　卸売機構の中心的存在は，なんといっても卸売商業者で，商社，中央問屋，加工問屋・地方卸商・生産
財卸商などである。ここで，r問屋』とr卸商』とを使い分けしているが・これは特に重要な意味はな
い。このことにっいては，また後に詳細に検討を加えてみたいと思う。アメリカにおけると同様，戦後，
メーカー資本，メーカー経営にかかる販売会社の活動が，卸売機構の中で占めるウエイトが逐次拡大しつ
っあるのは注目に価するところである。
　図のルートについて若干の補足的説明を加えておくが，その第1は，商社が中小消費財製造業者から購
入する場合があるが，これはその多くは輸出商品で，例えば絹織物の産地製造業者とか，玩具製造業者な
どである。第2に，生産財卸売商が一般の小売販売機関に販売するという揚合は，生産財の中でも家庭用
消費に充当されるものもあるからである。例えば，ペイント，建築材料などがある。第3に，生産財販売
会社から細線で最終（家庭）消費者へ販売されるルートは主として自動車である。自動車が生産財なりや
消費財なりやは論争の的となる問題であるが，従来は大部分は生産財ないし業務用材としての範ちゆうに
入っていたが，最近オーナー・ドライバーの隆盛に伴って，自動車販売会社から最終消費者へ販売される
量が増大してきている。
　卸売機関（whoiesale　establishment）につv・ては、その中でも数的にも・取引高においても・また卸
売機構の中におv・ても最も重要な地位と役割を担当するものが卸売商業者または卸売商（wholesaler，
merchant　wholesaler，　wholesale　middleman）である。“Wholesaler”とv・う場合は、広義にはWholesale
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　，establishmentとも解され、狭義にはmerchant　who1esalerと同義語とも解されるので、厳密な意味で
は用語を区別した方がよい。わが国においても、　r卸売業者』なる言葉を，ある揚合には広く卸売機関全
般と解し、狭義には卸売商業者と解するのも同様である。
　卸売商業者については、その重要性にかんがみ、項を改めて詳論する。
　（1）製造業者の営業所、販売会社
　製造業者の営業所，販売会社とは，アメリカではこれを“Manufacturer’s　Sales　Branches　and　Offices”
と称している。工場とは別個に切り離され，しかも製造業者自身によって所有せられ，かつ経営せられる
卸販売機関であって，2つの種類がある。1つは常時在庫を保有しないで，事務所のみを開設して販売の
任務にあたるもので，“Sales　office”と称せられるものがこれである。他の1つは・常時在庫を保有し・
従って倉庫の設備をもって販売に従事する揚合で，“Sales　branch”がこれに当る。
　わが国においては、主として大規模製造業者が自己の資本と経営において設立した販売会社または商事
会社である。
　②　商　　　　　社
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　商社に対する明確な定義は下されていない。単に大規模販売業者といった規模による特徴づけは正しく
ない。そこで、わが国における主要商社30社にっいて、その特徴をみると次のごとくである。
　①’大規模販売業者であること。
　②原則として国内販売のほかに輸出入貿易に従事していること。
　③　原材料、生産財および一次産業商品の販売ウェイトが高いこと。
　④　原則として部門別に多種類の商品を取扱っていること。
　⑤　特定の一製造業者の販売会社でないこと。　（特定の一製造業者の販売会社は、　r製造業者の販売会
　　社』であって、商社と区別する）
　⑥　金融機関、製造会社などの法人が、その株主構成において相当大きいウエイトを占め、従って個人
　　的色彩が稀薄な近代的高度企業であること。
　これを要約して定義づけると、商社とは、原材料、生産財および一次産業商品の取扱いウエイトが高
く、かつ部門別に多種類の商品の国内販売ならびに輸出入取引を行なう大規模販売業者であって、特定の
一製造業者の販売会社でない近代的高度企業をいう。
　（3）代理店，ブローカー
　代理店（agent）およびプロヵ一（broker）は，機能的卸売商業者であって，売買の取引は行なうが商
品の所有権を取得しない業者である。この意味で，広義の卸売商業者に含まれるのであるが，英米では
merchant　wholesalerまたはregular　wholesalerと区別してv・る。アメリカでは1954年におv・て代理
店，ブローカーは22，131軒あり，その取引額は全卸売取引額の16％を超えてV・る。前にもしばしばふれた
ごとく，近年この種代理店，ブローカー，仲立業は卸売機構の中で漸次後退していることが見受けられ
る。
　㈲集　荷　業　者
　1　集荷業者（assembler）とは，主として農産物（海産物を扱うものもある）を扱う卸売業者である。そ
の機能は，農産地またはそれらの商品のセンターにあって農産物（果実を含む）を集荷し，まとめて中央
市場または消費地へ送り出す業務に従事する。一般の卸売業者が製造業者から大量に仕入れをし，これを
少量に分割して販売するのとは逆に，農家（または漁業者）から少量ずつ買い集め，これを一定の経済単
位の量にまとめて販売するのである。アメリカにおける1954年の商業センサスによると，全米で13，255軒
の集荷業者がいて全卸売取引の4％近くを占めていることが報告せられている。
　㈲　協　同　組　合
　協同組合（CQoperative）も卸売機関として重要な役割を果してV・る。卸売機関としての協同組合には次
のような種類がある。
　①中小企業等協同組合法による協同組合で，その主体は工業協同組合と商業協同組合である。
　②　農業協同組合法による農業協同組合（ただし市町村の単位農業協同組合を除く）
　③　消費生活協同組合法による消費生活協同組合（ただし，末端の消費生活協同組合を除く）
　④法令に基いて設立されたものでない商工組合
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　　　　　　　　　　　　　　　　　　4．卸売商業者
　（1）一般卸売商業者
　卸売商業者の中でも，その中心的地位を占めるのは一般卸売商業者（一般卸商と略す）である。
wholesale　merchantがこれであり，またregular　wholesaler，　service　wholesalerとも称され・さらに
単にthe　wholesalerという場合も，多くは一般卸売商業者を指す。またfull－function　wholesalerとも
呼ばれる。
　1930年のアメリヵ第15回国勢調査の一環として行なわれた配給調査で，一般卸売商業者の定義を次のご
とく決定してv・る。すなわちr一般卸売商業者とは，時としてサービス卸商（service　wholesalers）また
は全機能卸商（full－function　wholesalers）とも呼ばれ，主要卸売機能のすべてを遂行する者である。彼
等は商品を買い取り，彼等自身の勘定で販売する。彼等は営業所を持ち，しかも顧客の要求に備えて商品
をストックする倉庫を設備している。彼等の大部分は定期的に顧客を訪問するセールスマンの手によって
販売を行なう。また信用販売や配達も行なう。彼等は大量の商品を仕入れ，これをより少量に再配給する
のである。生鮮食料品のごとき腐敗商品または標準化されていない商品を取扱う卸商は，格づけや標準化
の仕事も行なう。最後に，一般卸売商業者はその営業活動に附帯して発生する危険を負担する。』
　一般卸商の最も重要な特徴は，売買に際して所有権を獲得すること（title－taking），したがってこれに
伴なう危険を負担すること（risk－taking）であり，この結果，通常は倉庫設備をもって商品を常時在庫
すること，さらに信用供与，配達その他のサービスを顧客に提供することとなり・これらの意味で・卸売
としての全機能を発揮するので，この点で後でのべる代理店やブローカーなどの，機能的卸商（fu「ictio－
nal　middlemen）や限定機能卸商と異なるのである。
　一般卸売商業者は通常次のように分類せられる。
　A　専門化の程度による分類
　　①よろず卸売商（general－merchandise　wholesaler）
　　②業種別卸商（general　line　wholesaler）
　　③　専門品卸商（specialty　wholesaler）
　B　販売地域の範囲による分類
　　①全国卸商（national　wholesaler）
　　②地方卸商（regional　wholesaler）
　　③局地卸商（local　wholesaler）
　なお，一般卸売商業者に関し，　r問屋』とr卸商』との区別について一言しておきたい。両者の区別に
ついて，学問的に明確にされた文献はほとんど見当らないが，若干の学者による見解をみると次の通りで
ある。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　b
　平井泰太郎博士（神戸大学）は，問屋と卸商との問に明確な定義的区分をしておられるわけではない
が，その考え方は，問屋とは生産指導，市場開拓，金融，保管，輸送等のあらゆる卸売機能を発揮するも
ので，従って，全機能（fuU－function）の業者を意味し，卸商とは問屋の下位段階におv・て小売店と結び
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つくもので，卸商は必らずしも問屋のような全機能を果すものとは限らない，ということに理解される。
　鈴木保良教授（慶応大学）は，問屋と卸商との区別は単に商法上の規定によるもので，実際的意味にお
いて両者を区別する実益はないと主張しておられる。また，原田俊夫教授（早稲田大学）によると，一
応，卸商とは自己売買方式（すなわち所有権取得と危険負担を伴なう）を通じて最終消費者以外の業者に
対して商品の配給を行なうものという，一般的見解に従いながらも，しかも，問屋と卸商との区別のあい
まいさを認め，必ずしも上記の区別に固執するものでないという含みが理解されるのである。
　さて，ここらあたりで問屋と卸商との区別の問題にっき一応の結論を出そう。結論を先にいうならば，
今日の現実社会における慣習なり，実情と，歴史的発展状況よりしても，問屋と卸商との問に区別を設け
る理由は存在しないと思うのである。その立論の根拠は次のごとくである。
　①　現実の経済社会においそ，問屋と卸商は全く同義語に用いられ，両者を区別する実益がほとんどな
　　v、。
　②歴史的意味においても，卸売業の発展のところでのべたように，中世の問（とい），問丸（といま
　　る）から近世の問屋へと発展してきているが，この問屋を委託売買に限定する根拠はどこにもない。
　③大正3年10月に発表された日本銀行調査局による『問屋取引に関する調査』において・『問屋の最
　　も顕著な特色は，卸売商人たる点にある。卸売商人とは商人へ売却するものであるが，但し時には問
　　屋にして大口の小売を営むものもあるし，法律上の問屋には所謂委託購買業者を含むが，実際上はこ
　　れを問屋といわず，問屋とは卸売商を営めば足るものにして，委託販売なりや，否やは，敢て問う所
　　でない。』とはっきりいいきっている。
　④一一ts問題になるひっかかりは，商法第551条の問屋に対する規定で，同条では『問屋とは自己の名
　　を以て他人のために物品の販売または買入をなすを業とする者を謂ふ』とある。これにっいては，こ
　　の商法の問屋概念自体が今日の経済社会の現実概念と合致しないのである。法律というものは・時代
　　の進展，変化に伴なって改訂せらるべきもので・法律概念が時代の現実概念の栓楷となってはならな
　　いのである。したがって，商法でかく問屋を規定しているが故に・問屋とはかくのごときものであら
　　ねばならぬという捉われた考え方をする必要はない。
　⑤　諸学者の論をみても，問屋と卸商との間の概念区分をそれほど厳密なものとはしていない。上記引
　　例のほかに，末松玄六教授のごときも，その著r中小企業の経営学』の中で・問屋と卸売商という2
　　つの言葉を何ら厳密な区別なく使っておられる。
　このような意味において，問屋ないし卸商の性格を規定すると，およそ次のごとくである。
　問屋または卸商とは，
　1．卸売活動を行なう商業者であって，自己売買をすると，委託売買をするとを問わない。
　2．従って，それは全機能卸売商ならびに限定機能卸売商とを含むものと考える。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　，　3．　しかし，どこまでも商業資本によって設立され，運営されている商業者であって・産業資本により
設立，運営される製造業社の販売会社はこれに含まれない。しかも・その経営意識は商業者意識がその根
元となっている。
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　4．商社は広義での問屋であるが，前にものべたように，その特徴がきわ立っており，ここにいわゆる
問屋ないし卸商の範ちゅうから除外するのが適当である。
　②　限定機能卸売商業者
　限定機能卸売商業者（limited－function　wholesalers）は，’前項でのべた一般卸売商業者が全機能（ful1－
function）の卸売業者であることに対して限定機能という。この種の卸売商業者は比較的新しい発展段階
における産物である。というのは，時代の進展に伴ない，一般卸売商業者に対する種々のプレッシャーと
も称すべき影響なりアクションが現われてきたのである。それにはおよそ次のごときものがある。
　1．消費者の流行に対する欲求の変化のテンポが早くなり，これが製造業者，卸売業者，小売業者に反
映してきた。
　2．消費者がスーパーマーケットやショッピング・センターのような比較的大規模商店で，いわゆるワ
ン・ストップ・ショッピングによる買物を楽しむ傾向が増大し，この結果，主として一般卸商がサービス
している小規模小売店の地位が後退してきた。
　3．チェーンストアの発展により，チェーンの小売店が大量に共同仕入れを行なうことにより卸商が排
除される傾向にある。
4
5
6
7．
デパートや大規模通信販売の発展に伴ない，これらが直接製造業者から購i入するにいたる。
スーパーマーケット（特に食料，化粧品，薬品部門における）の発展
協同組合その他の方法による小売店の共同仕入（group　buying）の増大に伴なう卸商の排除傾向
マーケティング費用の低下や販売量の増大を目的とする製造業者の小売店直売の増加による卸商の
排除
　このような，従来の一般卸売商業者にとって脅威となる諸般の情勢が進展してきて，ここにより低コス
トで行なう新しい形の卸売サービスを提供する業者の発生と発展とがもたらされてきたのである。これが
限定機能卸売商業者である。限定機能卸売商業者は，2，3の限定された卸売機能のみを行ない，そのか
わりに一般卸売商業者に比し営業費比率は低い。また後でのべる代理店やブV一カーが所有権を獲得しな
い仲介業者であるのに対し，限定機能卸商は所有権を獲得し，危険も自から負担する点に相違点がある。
　限定機能卸売商業者には，直送卸商（drop　shipPer），現金持帰り卸商（cash－and－carrY　wholesaler）・
通信販売卸商（mail－order　wholesaler），車積販売卸商（wagon　distributor）’“f肖化販売卸商または委託
棚卸商（rack　jobber）などがある。
　（3）代　　理　　商
　代理商（agent皿iddlemen）とは，売買に当り所有権を獲得しない（non－title－taking）中間商人であ
る。これを機能的中間商人（functiona1面ddle皿en）とも称する。アメリカにおけるmiddlemenの意義
にっいては必ずしも明確でないものがある。深見義一教授は，ミドルマンとは生産者と消費者との中間に
在って，あるいは自ら所有権移転の少なくとももう1つの段階を成すか，あるいはこうした段階の活動の
協力的要素を成すか，v・ずれかの存在であるとし・ミドルマンを大別して・merchant－middleman（自己
商業者としての商業者），およびfunctional　middlelnan（機能商業者）としておられる。この考え方によ
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るとmiddlemanの中には，売買機構の中で自から所有権を獲得する自己商業者も含まれると解される。
またアメリカ・マーケティング協会（AMA）の用語定義によれば，　rミドルマンとは生産者から消費者
への商品の流通過程において，商品の売買に対し何らかの機能を集し，サービスを提供する専門の商業者
である。ミドルマンには2つのタイプがあって，Inerchant　middlemanとagent　middlemanである。』
とし，かっmiddlemanとv・う言葉は非常に一般的，したがってあいまv・な用語だから，　AMAの用語定
義委員会ではより正確に代理店，自己商業者，卸売商，小売商といった言葉を用いることをおすすめす
る，ともつけ加えている。
　ところが，他方ではフィリップス，ダンカン両教授のごときは，rミドルマンとは，一般的に所有権の
取得を行なわないで商品の売買に従事するもの』といっている。いろいろの意見はあるけれども，AMA
の用語定義委員会がv・っているように，middlemanとは生産者と消費者との間に介在する中間商業者と
v・った，比較的莫然とした解釈が妥当のようである。しかし，どちらかとv・うと，middlemanなる言葉
は主として所有権不獲得の代理商にくっつけて用いられる場合が多い。
　代理商の種類としては，次のごときものが数えられる。
??????????仲立業（ブローヵ一）broker
手数料商人（問屋）commission　merchant
販売代理店selling　agent
製造業者代理店manufacturers’agent
競売会社auction　company
駐在買付人resident　buyer
購買代理店purchasing　agdnt
輸出代理店export　agent
輸入代理店import　agent
棉花問屋factor
　　　　　　　　　　　　　　　5．卸売業の機能
　卸売業の機能は時代の進展とともに変せんしてきた。本来の卸売業の機能と目されていたものがあるも
のは現在でもそのまま存続しているし，あるものは時代の進展に伴なってその影が薄れてき，これに代っ
て新しい時代の要請に応えて新しい機能が生れてきているのである。ここでは，まずわが国諸学者による
卸売業機能，あるいは問屋機能についての見解をみてみよう。
　まず，平井泰太郎博士は，問屋の機能にっいてふれておられるが，これを要約すると，（1＞生産と消費と
の連繋，（2）生産者への市況，情報の提供，（3＞技術指導，㈲その他の生産者指導，（5）金融，（6）商品の数量的
調整，（7）時期的調整，（8）貯蔵，保管，（9）輸送，（10）小売店に対する販売指導，等をあげておられる。
　また，桐田尚作教授は，卸売業の重要な機能は，③ストックを保有し，信用の便宜を供すること，⑮生
産された商品を市場性のある形体および大きさに選別すること，◎報知を流布することおよび市場を調査
すること，⑥販売さるべき商品を生産地から消費地へ輸送すること，であって，これを要約すれば，＠
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t保管，金融，⑮標準化，◎市場報告，⑳輸送の諸機能に重点があるとされている。
　鈴木保良教授は，卸売業の機能を①収集，②保管，③顧客への財務援助，④その他の援助（製造業者援
助，小規模小売業援助，等）に大別しておられる。
　次に，アメリカにおける卸売業の機能に対する2，3の見解についてみるに，まずベックマン教授は，
卸売業の機能として，まずその顧客に対するものとしては，（1顯客のための諸計画活動，②商品蒐集機
能，（3＞大量購入，（4＞顧客のための商品の貯水池機能，（5｝小売店における商品回転率向上の機能，（6）信用供
与機能，（7＞商品保証，（8＞顧客援助，などをあげ，他方，製造業者に対する機能として，（1）製造業者製品の
配給機能，（2）製造業者に対する計画販売機能，（3＞小売店，ユーザー等とのコネクションづけ，（4）市場開拓
機能，（5）生産安定化機能，（6）保管機能などをあげている。その他，フィリップスならびにダンヵン教授も
ほぼ同様の機能を認めている。
　またキャノン教授（J．T．・Cannon）も，諸種の卸売業者の機能をあげると共に，その一つの例として電
気器具卸売業者が遂行している機能を，わかり易く絵で示している。絵による表現がなかなか巧みなので
あるが，ここでは掲載を省略する。まず仕入先たる製造業者に対しては，①市場へのストックの調整，②
製品促進，③市場需要の報告，④金融と回収機能，⑤特需需要の調整・⑥新製品促進・⑦専門的販売によ
る機器類の促進の諸機能を果しており，他面，顧客に対しては，①供与信用への危険負担，②機械類修理
サービスの援助，③迅速受渡のための在庫品揃え，④情報資料の提供，⑤技術的，特殊サービスの提供，
⑥在庫の維持，⑦専門的販売への援助，⑧小売店セールスマンの教育などの機能を果していることを示し
ている。
　以上で諸学者の卸売業の機能についての若干の見解をみてきたのであるが，そのみるところはほとんど
大差はない。ただ諸機能の中で，時期的な重要度の変せん，業態，業種別によるウエイトの相違はあるけ
れども，大体において、わんとするところはほぼ同様であるといってよかろう。
　著者は卸売業の機能をまず大きく3つに分け，さらにこれを細分して検討してみたいと思う。すなわ
ち，卸売業の機能は，（1＞需給調整機能，（2）生産者指導，援助機能，（3）顧客指導，援助機能に分かれる。第
1の需給調整機能とは，流通機構の中枢にあって，生産と消費の間の需給調整という機能で，これは対生
産者，対小売業者（業務用使用者その他の業者を含む）との双方に対して同時的に果している機能とみて
よい。第2の生産者指導，援助機能は，主として生産者に対する指導，援助機能である。もちろん，被指
導，被援助関係も存するわけであるが，卸売業者の本来的機能としては指導，援助機能を重要視してよい
のである。第3の，顧客指導，援助機能とは，卸売業者の顧客，すなわち小売業者を主体として，その他
の卸売業者，販売機関、業務用，産業用使用者の一切を含む顧客に対する指導，援助機能である。
　したがって，卸売業の機能は次のごときものとしてみることができる。
（1）需給調整機能
　（1）生産消費連繋機能
　（2）取引単純化機能
　（3）商品の数量的調整機能
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（4）商品の時期的調整機能
（5）商品貯水池機能
（6｝需給変動調整機能
（7）輸送機能
　　　　　（8）流通費節減機能　　　　　　　　　　　　　（7）市場開拓機能
　　　　　（9）価格平準化機能　　　　　　　　　　　　（3）顧客指導，援助機能
　　　　　（10）危険負担機能　　　　　　　　　　　　　　（1）顧客金融機能
　　　　②　生産者指導，援助機能　　　　　　　　　　　②　顧客情報提供機能
　　　　　（1）生産者金融機能　　　　　　　　　　　　　（3）新製品紹介機能
　　　　　②　生産者情報提供機能　　　　　　　　　　　　㈲　品質保証，標準化機能
　　　　　（3）生産指導機能　　　　　　　　　　　　　　㈲　適時，適量在庫機能
　　　　　㈲　生産促進機能　　　　　　　　　　　　　　（6）販売指導機能
　　　　　㈲　生産安定化機能　　　　　　　　　　　　　（7）啓蒙，教育，訓練機能
　　　　　（6＞商品開発促進機能
　これら諸機能の詳細にっいては，紙幅の関係で省略する。
　　　　　　　　　　　　　　　6．　卸売商業者の後退，復活，革新
　（1＞卸売商業者の後退と弱体化
　前項において，卸売業者の機能について論じたのである。ところが，これらの機能は卸売業者の本来も
つべき機能であって，それが現実に十分に発揮されているか否かは別の問題である。結論を先にいうなら
ば，卸売業者，特に卸売商業者は卸売業者としての機能を＋分に発揮しなかったこと，時代の変せん，マ
ーケットの変貌に即してその果すべき機能自体の推移や変化に敏速に適応しなかったこと，さらにそれ以
上に卸売商業者をとりまく環境の変化が大きかったこと，などによって，卸売商業者は流通機構の中で大
きい後退を余儀なくされたのである。
　この卸売商業者の後退は，ひとりわが国においてのみならず，アメリカ，イギリス，その他の先進資本
主義諸国においていずれも経験している大きな事実である。
　まず，欧米における卸売商業者の後退の問題に関する若干の研究をみてみよう。まず，イギリスのスタ
シイ氏（Nicholas　A．　H　Stacey）は，その著『変貌しつつある流通の型』の中で次のようにのべている。
すなわち卸小売の結びつきという互恵的関係の偉大なカは，商標化，広告化，価格の固定化（定価制度）
の拡大によって着々と虫ばまれ，ひきさかれつつある。この3つの武器の影響が大きければ大きいほど小
売店はより多く製造業者の創造的販売力に依存するし，また逆に製造業者は販売店としての卸売業者に依
存することが少くなるのである。』として，一方は小売店側からのプレッシャー他方は製造業者側から
のプレッシャーにはさまれて卸売業者が押され，押されてゆく現実を認めている。そして，この現実に対
し，卸売業者が単に“後向き”の姿勢で消極的な防衛策をとっていたのではダメで，“前向き”の姿勢で，
この大きい時の流れ，経済の変せんによくアジャストする積極的対策をとらねばならぬことを強く指摘し
ているのである。
　また，アメリカのノールン氏（Herman　C．　Nolen）は，その論文r現代卸商とその経済変化への対
応』の中で次の通りのべている。『買手も売手も，機会あらば自身の手で卸売行為に従事しようと試みて
いる。この事実は，卸売業者をしていやでもおうでも効果的な卸活動をやらざるを得ない立場に置いてい
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る。買手も売手も（つまり小売店もメーカーも），卸売業者よりも，より効果的に，より安いコストで，
よりよい卸サービスが自分でできると感じた時は，いつでも，彼は卸サービスを自身でやるだろう。従っ
て，卸売業者は，彼の仕事を最も効果的にやらざるを得ないプレッシャーの下に常に置かれて吟る結果と
なる。……（中略）……この揚合のキメ手になるもの，つまり卸売業者に今日最も大きい影響を与えてい
るものは，第1は広告であり，第2は流通コストであり，第3は大量配給である。』と指摘している。
　次に，ベックマン教授による卸売商業者後退論をやや詳細に紹介しよう。アメリカにおいては，食料
品，金物，薬品，化粧品および衣料品の4つの業種は最も卸売商業者を経由する配給が多く，これらを
r卸商ラインの商品』（“jobbing　lines”）と呼んでv・る。このように，比較的卸売商が重要な地位を占め
てV・る業種はあるけれども，1920年以降一般的に卸売商の地位が低下し，特に製造業者が直接に卸の販
売に進出する傾向が高まってきた。1950年頃には，製造業者による卸販売機関（manufacturer’s　own　sales
branches）はその数24，000に達し，アメリカ全卸売販売高の約27％を占め，さらに産業用品に至っては実
に約66％を占めるようになってきた。それだけ，独立卸売商の地位は相対的に低下してきたことがいえる
のである。
　このように，製造業者と小売業者直結，製造業者と業務用（産業用）使用者直結という，いわば卸売商
排除の傾向は，売手，買手双方からのイニシアティヴによって進行してきた。その主要動機には5っあ
る。すなわち，（1）商品の性質，（2）コスト節減の願望，（3競争，㈹卸売商の営業，販売方法への不満，失
望，㈲小売業者および産業用ユーザーからの圧力がこれである。
　現代の卸売商業者ヘプレッシャーとしてのしかかっている要素は，スタシイ氏は商標化，広告化，価格
の固定化であるといい，ノールン氏は広告，流通コスト，大量配給であるといっている。、さらにベックマ
ン教授は，（1）商品の性質，②コスト節減の願望，（3競争，（4）卸売商業者の営業，販売方法への不満，失
望，（5）小売業者およびユーザーからの圧力の5つをあげている。もちろんこの観察は正しい。しかし，こ
れだけが決定的要素であるということは大いに不満足であって，もっと多面的な角度から見る必要がある
と思うのである。今日の経済において，直接間接に卸売商業者への圧力となっている要素，あるいは従前
的な卸売商業の営業を困難にしている要素として考えられるものを，現状分析の中から抽出してみると次
のごとくである。
　①大メーカーによる寡占化（oligopoly），系列化（systematization）の進展
　②商標化（branding）の強化
　③広告（advertising）の浸透力とその強化
　④価格固定化（price　fixing）と定価制度の拡大
　⑤　価格競争（price　competition）
　⑥大量生産による大量販売，大量配給（mass－selling，　mass－distribution）の要請
　⑦メーカーの高成長速度（high　speed　growing）
　⑧流通費（distribution　cost）増大の問題
　⑨大規模小売機関（large　scale　retailer）の発展
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　これら9つの要素は，もちろん相互に独立のものではなく，互いにからみ合い，関連し合いながら卸売
商業者に作用しているものである。さらにまた，これらは必ずしも同質的基盤の上の要素ではなく，異質
的ファクターもあるが，いずれにしても，これら9つの要素が，今日大きく卸売商の営業態度，、さらには
その存立自体をもゆさぶっているものとみてよい。
　②　卸売商業者の復活
　ところで，このような惰勢に対して，卸売商業者も決して安閑としていたわけではなかった。いわば，
rジリ貧』的状態から脱出し，卸売商業の流通機構の中に占める地位の回復をはかるべき努力がなされた
のは当然である。これが，1950年なv・し1955年にかけて，特にアメリカにおv・て議論せられたr卸売商業
者の復活』（“Comeback　of　Wholesaler”）である。
　アメリカにおける卸売商業者のカム・バックは，その経営方法を改善し，商品の供給者ならびに顧客の
要求にマッチせしむべき政策をとらねばならぬという，彼等自身の自覚から始まったといえる。これらの
自覚は，すべての業種の，すべての卸売商業者に起ったというわけではない。業種による遅速もあれば，
同じ業種の中でも進歩的業者とそうでない業者とで大きい開きが出てきたことも当然で，このことはわが
国においてもまさに同然である。それでは，卸売商業者のカム・バックはどのような面であらわれてきた
であろうか。
　①サービス政策の変化
　第1は顧客に対するサービス政策の変化である。特にこれは食料品関係の卸売業者に顕著で，従来の
ような，顧客に対するあらゆるサービス（full－functionのサービス）を廃止し，現金持帰り制販売へ移
行してゆこうという動きである。多くのrフル・サービス卸売商業者』も，だんだんと別に現金持帰り店
（cash－and－carry　branch）を設けるようになり，顧客たる小売業者はこの店へやってきて，自分で商品
を選択し，現金を支払い，持帰るシステムが多くなってきた。いわばr卸しスーパーマーケット』
（who16sale　supermarket）とも称すべき方向へ進み，これによって卸売商業者の営業費比率を低下し，
そして価格切下げを行なって顧客の要求に満足を与えようという行き方である。
　②取扱い商品ラインの変化
　例えば，タバコは従来のタバコ店から，その他いろいろの小売店で販売されるように変ってきた。薬
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　伽
局，食料品店，レストラン，給油所などで売られる。またタバコ販売高の16％は自動販売機で売られるよ
うになってきた。そこで，タバコ卸売商は，タバコ以外にこれらの小売店で販売する商品をも取扱う傾向
が増大してきた。と同時に，逆に高産の専門化傾向も現われてきている。
　③　価　格　政　策
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　ロ　卸売商業者間の価格競争（price　competition）は悪循環を生ずる危険が多V・ので，このような価格競争
は回避して，むしろ非価格競争（non－price　competition）へ移行しようとしている。例えば，取扱品種
の拡大とか，自己商標品の拡充，信用政策を含む諸般のサービス政策配達の迅速化，小売店への経営指
導，援助といったごとき，非価格競争を強く打ち出してゆこうとするものである。他方，食料品部面にお
いては，従来のコスト・プラス・マージンによる価格政策から，新しいパーセンテイジないし手数料附加
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的方法へ移行する傾向もある。
　④小売店関係の緊密化
　小売店関係の緊密化による競争の打開も，卸売商業者カム・バックの大きい手段である。小売店と卸売
商業者との共存共栄関係を名実ともに実現してゆこうという意欲が現われてきている。その1つの方法
が，卸商を中ら・とする自由連鎖店であり・他は小売店サービス計画である。
　卸商を中心とする自由連鎖店（voluntary　or　wholesaler－sponsored　chain）は，主として食料品の業界
で最も進歩してきた。1953年には，全独立食料品店の3分の1に当る100，000軒の食料品店がこの自由連
鎖店に加盟した。その後ますます発展し，組合チェーンも含めると全食料品店の約65％は，いずれかのチ
ェーン組織に加盟しているとみられている。自由連鎖店は，食料品の外にも，金物業界でも段々と普及し
つつある。
　小売店サービス計画（dealer－service　programs）も，着実にその成果をあげつつある。これは，いわゆ
る販売店援助政策（dealer－helps）であって，たとえばアメリカ薬品卸協会の報告によると，全小売店の
82％はこの種の卸売業者による販売店援助を希望しており，その内容は，（1）販売促進指導，（2）店員訓練，
（3）他店販売促進に関する情報提供，（4）陳列の指導，（5）特殊展示に関する指導，などである。
　以上のほか，販売管理，サービス政策，事務管理，コスト分析，など，卸売商業経営の近代化，合理化
に関する仕事は数多く，これらを意欲的に遂行してゆくことによって，卸売商業の経営自体を改善し，そ
の流通機構の中に占める地位の復活をはかってきているのである。
支配又は連携関係による卸売機関分類表
????
　　　　　　　　一縣列的支・・一一直系型一1灘雲灘欝）
＿産業資本支配的＿　　　　　　　　　一参加型販売会社
　卸　売　機　関
　　　　　　　　一製品系列的支配工認箋難
　　　　　　　　　　　　　　　　L不完全系列化型問屋
　　　　　　　　「大企業酬二藩灘問屋
＿商業資本支配的＿　　　　　　　　　一消費地問屋
　卸　売　 　機　関
　　　　　　　　一自主的支配一一産地問屋　　　　　　　　［
　　　　　　　　i　　　　　　　　一下請加工問屋
　　　　　　　　1　　　　“　　　　　　　　Lアセンブル問屋
　商　　　　社
　　　　　　　　　一農業協同組合（単協を除く）
　　　　　　　　　　　　　　　　甲山噛㎞　　　　　　　　　　　　　　　　eおrve］’Ft一系統販売卸売機関一一生活協同組合（卸売を行なう連合体のみ）
　　　　　　　　　一その他
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　　　　　　　　　　　　　　　　　7．　現代卸売機関の類型
　前の項で，卸売機関の分類を行ない，これを①卸売商業者，②製造業者の営業所，販売会社，③商社，
④代理店，ブローカー，⑤集荷業者，⑥協同組合とに分けたのであるが，この分類は，主としてその所有
関係ならびに機能関係よりするものであった。もとより，この意味の分類も必要なのであるが，前に検討
したような新しい時代の新しい様相が，卸売段階に大きい変革をもたらせている現段階において，卸売機
関を主としてその支配または連携関係から類型化して，その特徴をつかむと共に，あわせて今後の動向を
みることが非常に重要と思うのである。この意味において，現代卸売機関を，支配または連携関係から分
類すると別表のごとくである。このような卸売機関の分類法は，従来全く行なわれていない初の試みであ
るが，著者は現代卸売業の特質を明らかにする上で重要と思うのである。
　支配または連携関係による卸売の類型はこれを大きく4つに分けることができる。すなわち，（i）産業資
本支配的卸売機関，②商業資本支配的卸売機関，（3）商社，㈲系統販売卸売機関である。この分類は，まず
支配，統制のイニシアティヴをとるものが誰であるかによる区分であって，それを産業資本がとっている
場合は第1の産業資本支配となり，商業資本がとっている場合は第2の商業資本支配となり，さらに第3
の商社は，実は産業資本，商業資本のいずれともいえない，むしろ商社資本自体の支配，統制といっても
よく，第4の系統販売は，産業資本，商業資本いずれにも属しない別個の支配，統制体系である。もっと
もこのうち前2者の卸売機関が，卸売機関の中核をなすものであることはいうまでもない。
　これら内容については，ここで詳論する余白がないので省略する。
論文審査の結果の要旨
　最近における製造業者の流通部面えの進出とその支配力の伸長，または小売業者の経営視模の拡大やそ
の協同化の傾向は両者直結化の傾向を生じ，卸売の配給段階に占める地位を低下し，その重要性を減少し
たかのように思われる。著者はこの点について，商人卸売業者の後退は必ずしもその担当する卸売機能そ
のものの後退を意味するものでなく，何者かによって，これが担当されることを明かにし，この機能の担
当者が生産性を向上し低コスト高能率的に卸売機能を発揮するならば，その担当者が商人卸売業者である
と，生産者または小売業者であるとを問わず需給の統一を一層順調ならしめ，一層効果的ならしめること
に疑念をさしはさむ余地がないから，卸売そのものは，依然として商品の配給上に重要性をもつものであ
ることを主張している。
　この「卸」の研究は内外ともに立ちおくれの状態にあることを痛感した著者は，この研究を学問的に体
系づけんとしてこの論文を草した次第である。本論文は著者の長年の苦心と努力との成果でありこの成果
は同じく著者の長年の卸売業の実態についての実証的研究によって内容を充実，豊富なものとしている。）
　本論文は2部に分かれ，第1部卸売商業論においては，先ず卸商の概念を明かにし，さらにその発展，
機構，機能，類型等について論述し，第2部卸売業経営論においては，卸売業の経営理念を明らかにし合
理的経営の諸問題について経営学的観点かな研究を行ったものである。その内容とするところは，卸売業
の経営組織，均衡経営論，経営分析，利益管理，財務管理，販売管理，商品管理等であって，何れも優れ
た研究であり，各所に著者の高い識見をほのめかしている。
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